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Введение 
 
Актуальность темы. Несмотря на все сложности малые предприятия 
развиваются и для того чтобы их деятельность была более эффективной 
нужно организовать предприятие малого бизнеса. Зачастую деятельность 
малого предприятия осуществляется без бизнес-плана, хотя организовывать 
деятельность предприятия нужно на основе бизнес-плана. 
Неоправданно низкие темпы развития малого предпринимательства 
препятствуют достижению и главных социальных целей, традиционно 
обеспечиваемых системой эффективно функционирующих малых и средних 
предприятий: формирование среднего класса – основного гаранта 
социальной и политической стабильности общества, создание новых рабочих 
мест, в том числе для молодежи и незащищенных слоев общества, 
обеспечение снижения уровня безработицы, социальной напряженности и 
экономического неравенства. 
Вместе с тем, анализ имеющихся статистических и аналитических 
данных о состоянии и динамике развития малого предпринимательства 
показывает, что в Российской Федерации созданы необходимые предпосылки 
для реализации эффективной государственной политики поддержки малого 
предпринимательства, условия для ускоренного его развития и превращения 
в стратегический фактор социально-экономического развития страны. 
К этим предпосылкам относятся: 
- традиционно высокий уровень предпринимательских способностей 
россиян; 
- конституционные гарантии возможности и свободы осуществления 
предпринимательской деятельности; 
- законодательное закрепление статуса малого предпринимательства как 
особого вида экономической деятельности, в отношении которого могут 
действовать специальные меры государственной поддержки; 
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- наличие (находящихся на разных стадиях формирования) практически 
всех элементов системы поддержки малого предпринимательства, успешно 
функционирующих в промышленно развитых странах; 
- достигнутый уровень и существующие тенденции развития малого 
предпринимательства, способные стать базой для устойчивого развития этого 
сектора экономики. 
К сожалению, достаточно велико влияние отдельных негативных 
явлений в экономической, общественной и политической жизни России, 
являющихся серьёзными препятствиями для осуществления эффективного 
политического курса на развитие малого и среднего предпринимательства: 
- избыточные административные барьеры и коррупция в системе 
государственных, в том числе контролирующих органов; 
- негативное восприятие предпринимателей отдельными 
представителями властных структур как лиц, благосостояние которых 
достигается исключительно благодаря уклонению от установленных законом 
норм и правил ведения бизнеса; 
- недоверие граждан к государственной политике в сфере 
предпринимательства, выражающееся, в частности, в таких формах, как 
«консервация» личных сбережений, теневая предпринимательская 
деятельность; 
- недостаточный уровень предпринимательской культуры и активности, 
низкая эффективность консолидации усилий предпринимателей по защите 
собственных прав и интересов. 
Противоречие исследования между необходимостью разработать 
эффективное предприятие малого бизнеса – салона красоты и отсутствие 
бизнес-плана. 
Проблема исследования: необходимо разработать бизнес-план для 
организации деятельности салона красоты в современных экономических 
условиях. 
Объект исследования: бизнес-планирование. 
5 
 
Предмет исследования: разработка бизнес-плана салона красоты. 
Цель исследования: разработка бизнес-плана салона красоты в 
Академическом районе г. Екатеринбург. 
Задачи исследования: 
1. Изучить особенности процесса бизнес-планирования. 
2. Проанализировать существующий рынок в сфере услуг. 
3. Разработать бизнес-план салона красоты «Незабудка». 
4. Рассчитать эффективность предприятия и риски создания салона 
красоты. 
В работе используется комплекс взаимодополняющих методов 
исследования: методы системного анализа, методы причинно-следственного 
анализа, методы сравнительного анализа, методы прямого структурного 
анализа, моделирование. 
Структура работы. Работа состоит из введения, двух глав, заключения 
и списка литературы из 41 источника. Текст работы проиллюстрирован 3 
рисунками, 16 таблицами. 
Введение содержит обоснование актуальности темы исследования, 
характеристику  цели, задач, объекта, предмета, практической и 
теоретической основ, а также описание структуры выпускной 
квалификационной работы.  
В основной части работы разработан бизнес-план организации 
предприятия в сфере услуг – салона красоты в Академическом районе г. 
Екатеринбург. Составлены резюме, приведено описание предприятия, услуг, 
проведен анализ рынка, разработан маркетинговый план, организационный 
план и план производства, финансовый план, а также проведена оценка 
рисков.  
В заключении сформулированы основные выводы по теме исследования. 
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I. Характеристика объекта 
 
 
Бизнес план  салона красоты разработан студенткой четвертого курса 
Аникиной Инной Анатольевной.  
Форма собственности создаваемого предприятия – индивидуальное  
частное предприятие. 
Вид деятельности – оказание услуг населению. 
Юридический адрес: Свердловская область, город Екатеринбург, ул.  
Краснолесья, д. 47. 
 
 
Рис. 1 – Местоположение салона красоты «Незабудка» 
 
Название предприятия: салон красоты «Незабудка». 
Помещение для салона переведено в нежилой фонд. Четырехкомнатная 
квартира на первом этаже перепланирована с согласием БТИ, пожарной 
инспекции и санэпидемстанции  в салон красоты. Предприятие состоит из 
парикмахерского зала, кабинета косметолога, кабинета маникюра, солярия и 
холла. Так же есть подсобное помещение, санитарный узел и комната 
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персонала. Арендная плата за помещение – 14 600 руб. /мес. с учетом 
коммунальных услуг. 
Персонал состоит из 12 человек: директор, два менеджера, два 
парикмахера, два косметолога, два мастера по маникюру, бухгалтер, две 
уборщицы производственных помещений. 
Услуги, оказываемые салоном – это услуги по уходу за волосами, кожей 
и ногтями. Представлен обширный спектр услуг как традиционных, так и 
эксклюзивных услуг. 
Конкуренция на рынке «красоты» очень высокая и салоном «Незабудка» 
выбрано несколько стратегий по продвижению услуг и продукции. Во-
первых, это совершенно новое современное оборудование и современные 
услуги, которые не предлагаются конкурентами в Академическом районе. 
Во-вторых, это сниженные цены на традиционные массовые услуги. В-
третьих, предложена целая система скидок, дисконтных и накопительных 
карт. 
Общий размер инвестиций, вложенных в проект, составит 1 000 000 
рублей. Срок окупаемости проекта – 1 год 7 месяцев 
Организационно-правовая форма предприятия – индивидуальный 
предприниматель. Гражданский кодекс РФ (ч.1) определяет, что 
коммерческие предприятия могут быть созданы в форме хозяйственных 
товариществ и обществ, производственных кооперативов, государственных и 
муниципальных унитарных предприятий в сфере малого и среднего бизнеса 
– Общество с ограниченной ответственностью и Закрытое акционерное 
общество. 
Форма собственности – индивидуальное частное предприятие. Тип 
предприятия – специализированный салон красоты, стратегией конкуренции 
в котором является выборочная специализация. Салон рассчитан на клиентов 
со средним и выше среднего достатком. Клиенты, ориентированные на новые 
высокотехнологичные или уникальные услуги в узком сегменте. 
Философия салона красоты. 
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Салон красоты – это сложная система, в которой можно выделить 
несколько жизненно важных структур. Сравним организацию с человеком и 
по аналогии скажем, что у нее есть: 
Душа. Духовный план салона включает его миссию, ценности, идеи, 
цели. 
Мозг. Интеллектуальный план салона состоит из стратегий, технологий, 
шаблонов взаимоотношений (корпоративная культура). 
Тело. Физический план салона – это его внешние атрибуты и физические 
параметры: местонахождение, характеристики помещения, интерьер, 
атмосфера, униформа, поведение сотрудников. 
Концепция салона красоты «Незабудка»: 
Позиционирование. Семейный салон красоты и здоровья. 
Миссия. Бороться с болезнями, усталостью и плохим настроением. 
Дарить клиентам красоту, поддерживать их в отличной форме, заряжать 
здоровьем и долголетием. 
Ценности. Предлагаемые услуги отличаются безупречным качеством и 
отличными результатами при разумных ценах. Клиенты салона успешны в 
жизни, семье и карьере. Им свойственны здоровый образ жизни, красивая, 
ухоженная внешность, полноценный комфортный отдых. Жить нужно не 
только с пользой, но и с удовольствием. В салоне можно отдохнуть, выпить 
стаканчик сока и просто поболтать. 
Методы и специалисты. В салоне применяются эксклюзивные авторские 
методики, технологии лучших оздоровительных центров, современные 
методы, индивидуальный  подход к созданию имиджа. Специалисты – 
выпускники лучших школ косметологии и парикмахерского искусства, 
прошедшие стажировку и повышение квалификации. 
Стандартны поведения. Доброжелательность, радушие, забота. Умение 
поддерживать беседу на профессиональные и светские темы, активная 
заинтересованность в клиентах и результатах работы. Сотрудники всегда 
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опрятны, ухожены, внимательны к ожиданиям, настроениям и капризам 
посетителей. 
Атмосфера и обстановка. Уют и теплота, приятная музыка, тонкий 
аромат, идеальная чистота и радующие глаз детали интерьера встречают 
посетителей. 
Часы работы салона: с 9-00 до 21-00, без перерыва и выходных. 
Салон будет располагаться в спальном районе нашего города – 
Академический. Этот район новый, его продолжают застраивать, он 
считается престижным для жилья, так как расположен в экологически чистой 
зоне. В этом районе мало парикмахерских и салонов, поэтому  свободна 
ниша потенциальных клиентов. Салон рассчитан на потребителей со средним 
и выше среднего уровня достатка. 
   Персонал, общей численностью 12 человек, представлен линейной 
структурой управления:         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рис. 2 - Линейная структура управления в организации 
 
Директор (управляющий салоном) 
Бухгалтер 
Косметолог-
визажист 
Менеджер-администратор 
Парикмахер-стилист 
Парикмахер-модельер 
Мастер по маникюру 
и педикюру 
Уборщица 
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Управляющий салоном является владельцем, остальной персонал – по 
два человека, работающие в графике два дня через два. Приходящая 
техничка, которая проводит дезинфекцию помещения, приборов, столов и 
оборудования в конце рабочего дня и влажную уборку утром и вечером. 
В салоне планируется: парикмахерский зал, кабинеты: визажиста, 
косметолога, маникюрный и солярий. Общая площадь 106,2  м2. 
Салон будет оказывать новые услуги, которые не предлагают 
конкуренты: фотоэпиляция, горячий маникюр, спа-педикюр с 
парафинотерапией, обслуживание в стиле «3 в 1», комплекс из двух терапий - 
«Регенерирующий пилинг» + «Интенсивное восстановление».  
Заботливое, внимательное, дружелюбное отношение к клиентам – 
главная визитная карточка салона, его отличительная черта. Уровень 
высококачественного обслуживания  будет сочетаться с первоклассным 
сервисом. Каждого клиента будут встречать с улыбкой, администратор будет 
беседовать с ним и провожать до рабочего места мастера. Обязательно будут 
предлагаться прохладительные напитки или чай, кофе. К каждому клиенту 
находить индивидуальный подход, внимательно выслушивать и обговаривать 
пожелания клиента. С заботой относиться к людям и стараться не только 
качественно оказать услугу, но и подарить хорошее настроение, отдых и 
полную релаксацию. 
Таким образом, создаваемый салон «Незабудка» - это новое 
предприятие сферы красоты в Академическом районе г. Екатеринбурга, 
обладающее своей концепцией, философией, корпоративной культурой. 
Предприятие будет оказывать широкий спектр услуг, среди которых 
предлагаются совершенно новые, современные процедуры. В организации 
будут работать профессионалы, постоянно повышающие свою 
квалификацию.  
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II. Анализ рынка 
 
Состояние рынка услуг салонного бизнеса в России принято считать 
стабильным. И все же эксперты полагают, что он еще далеко не заполнен. 
Спрос по-прежнему превышает предложение. В целом по России он 
удовлетворен лишь на 60-70%, а в некоторых регионах меньше чем на 50%. 
На долю салонов приходится 84% услуг, оказываемых всей индустрией 
красоты (остальные 16% - на счету косметологических центров и институтов 
красоты). 
В последние годы в Академическом районе г. Екатеринбурга открылось 
немного новых салонов и парикмахерских. В этом районе работают 50 
предприятий индустрии красоты и здоровья (парикмахерские, маникюрные, 
салоны и студи красоты, центры красоты и здоровья и т.д.).  
 
 
Рис. 3 – Расположение конкурентов в Академическом районе 
 (   - «Незабудка») 
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Привлекательность рынка в данной сфере деятельности: 
 ежегодный темп роста рынка салонов красоты составляет 
приблизительно 5 %; 
 небольшое повышение уровня доходов населения, вследствие чего 
растет спрос на услуги салонов красоты. 
Создавая свое предприятие необходимо иметь четкое представление 
будущего контингента и его запросы.  В этой связи важными задачами 
анализа являются сегментирование и позиционирование салона красоты. 
Сегментирование – это четкое разделение круга клиентов на группы, 
отличающиеся своими социально-демографическими характеристиками, 
уровнем  доходов, вкусами, привычками и потребностями.  
Российский средний класс объединяет не столько определенный стиль 
жизни и потребительское поведение. Свои доходы они тратят на создание 
хороших условий быта, одежду, образование, отдых, красоту и здоровье. 
Такие клиенты готовы платить не только за услугу, но и за атмосферу, в 
которой она оказывается, за приобщение к новым ценностям: красоте, 
здоровью, успешности. 
Сейчас салоны-парикмахерские для клиентов среднего класса – еще 
достаточно свободная ниша. Однако, по мнению экспертов, в ближайшем 
будущем они окажутся в безусловном большинстве благодаря 
демократичной политике и свободным ресурсам, которые будут направлены 
на развитие и улучшение сервиса. 
Представляя клиенту тот или иной продукт или услугу, важно выбрать 
для него самое главное. Выявление интересов и критериев клиента – 
важнейшая задача при разработке концепции предприятия.  
В ходе проведенного с января по март 2016 года анкетного опроса 
(опрошено 2 018 чел., из них 548 мужчин, 1 470 женщин; основной возраст от 
17 до 49 лет) выявлены причины неудовлетворенности спросом  
 завышенные цены                                                           19,8 %; 
13 
 
 плохой сервис                                                                 18,7%; 
 узкий ассортимент услуг                                                 17,3%; 
 недостаточно высокий уровень мастерства                      17%; 
 очередь                                                                            12,2%; 
 отсутствие дополнительного  сервиса                              11%. 
Данные статистических и психологических исследований последних лет 
дают четкое представление, какие ценности наиболее значимы для 
потребителей услуг и товаров красоты и здоровья. Средний класс среди 
факторов, влияющих на выбор покупок, отдает приоритет качеству товара 
(93,6%). Причем готовы переплатить больше денег за хорошее качество – 
91,6% респондентов, а за экологически чистый продукт – 74,3%. Многие из 
них считают, что продукция известных фирм более качественная (77,8%). 
Поэтому при организации работы в салоне должны учитываться все эти 
недостатки и не допускать их возникновения. Для этого тщательно изучены 
рынок, конкуренты и потенциальные потребители.  
Салон «Незабудка» рассчитан на оказание услуг категории граждан, 
относящихся к среднему классу. Услуги салона ориентированы в основном 
на женщин, так как эта категория самая многочисленная.  
К ней относятся женщины молодого и среднего возраста. Эта категория 
– люди состоятельные. Они могут позволить себе дорогие услуги и покупки. 
Привлекая таких клиентов, наше предприятие реально может повысить свои 
доходы. Большинство людей такой категории считают себя практически 
здоровыми. В их среде с каждым годом повышается ценность здоровья и 
имиджа ухоженного человека. Красота превратилась для них в 
неотъемлемую составляющую успеха в жизни. Такие клиенты отдают 
предпочтение косметике, ухаживающей за кожей, снимающей стресс или 
дающей энергию. Заботясь о качестве своей жизни, клиенты данной 
категории при покупке, естественно, уделяют основное внимание и качеству 
услуг. Большинство таких клиентов считают себя уникальными и 
неповторимыми. Для них индивидуальный подход крайне важен. 
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Такие потребители часто живут в состоянии постоянного цейтнота, они 
нетерпеливы и требовательны. Им необходима услуга или косметика, 
которая за кратчайший срок может преобразить их. Процедуры должны быть 
короткими и эффективными, а рекомендуемые средства – удобными и 
быстрыми в использовании. 
Другой тип клиентов данной категории – домохозяйки. Для них 
посещение салона – это своеобразный ритуал, отдых от детей и семейных 
хлопот. Один из основных мотивов – получение удовольствия и общение.  
Таких клиентов легко завоевать комфортной атмосферой, заботой, 
приятными процедурами (массаж, аромотерапия). Именно для них важно 
организовывать клубные программы и мероприятия салона. Кроме того, в 
среде таких женщин психологи отмечают повышенный страх постареть, 
располнеть, то есть перестать нравиться собственному супругу. Поэтому 
наиболее популярными предложениями салона являются комплексы по 
омоложению и коррекции фигуры. Безусловной ценностью домохозяек 
являются дети. Предлагая особые услуги для детей, салон легко завоевывает 
сердца таких посетительниц. 
В работе с VIP-клиентами особое внимание необходимо обратить на 
такие критерии, как: 
 качество услуги, товара и сервиса; 
 экология продукции; 
 престижность салона, используемых марок, проводимых 
процедур; 
 индивидуальный подход. 
Лица пожилого возраста – тоже достаточно многочисленная категория, 
хотя финансово состоятельных клиентов в ней существенно меньше. Такие 
клиенты пользуются классическим набором услуг: стрижка, укладка, массаж, 
окраска бровей и ресниц, маникюр. Обслуживая таких клиентов, 
сотрудникам предприятия необходимо поддерживать имидж 
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профессионалов. Важные критерии – низкая цена, безопасность услуги, 
экологическая чистота продукта. 
Учащаяся молодежь – эта категория немногочисленная в силу 
финансовой несамостоятельности, однако крайне озабоченная проблемами 
внешнего вида, характерными для этого возраста. Работая с молодежью, 
салон может приучить ее к покупке качественных косметических продуктов 
и систематическому уходу за собой. При этом ключевыми ценностями будут 
мода, стиль, инновации, компьютерные технологии, принадлежность к 
тусовке, сексуальность, желание нравиться. 
Мужчины – составляют около 20% клиентов российских салонов. Эта 
категория посетителей в основном приходит подстричься. Привлечь данную 
категорию клиентов в салон возможно, создавая мужскую клубную 
атмосферу. Основные проблемы внешности и здоровья, которые волнуют 
мужчин, - выпадение волос, избыточный вес. Мужчинам нужно, чтобы 
эффект наступил сразу после процедуры. Если они не видят выраженного 
результата после второго-третьего посещения, то больше не приходят. 
Клиенты-мужчины наиболее капризны и амбициозны, любят внимание и 
комплименты, а часто и грубую лесть. Есть и абсолютно неэмоциональные 
клиенты: они приходят четко по графику, молча получают услугу и сразу 
уходят. Несмотря на все сложности работы с клиентами мужского пола, 
втаких посетителях есть большой плюс – постоянство. Привыкнув к одному 
салону, они могут ходить в него годами. Хотя встречается абсолютно другой 
тип мужчин-клиентов, которые выбирают салон не по привычке, а по 
критерию экономии времени и финансов. 
Таким образом, повышение уровня доходов населения влечет за собой 
рост спроса на услуги салонов красоты. Так как предложение на рынке 
индустрии красоты в городе растет, есть развитие данного бизнеса. 
Основная масса клиентов предпочитает пользоваться услугами по уходу 
за внешностью по месту жительства, в так называемой шаговой доступности 
(не более 15 минут ходьбы пешком), а часто – и вовсе в пределах видимости 
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из окна собственного дома. Поэтому салону, расположенному в центральном 
районе, в шаговой доступности, значительно легче сформировать 
клиентскую базу. Для того чтобы выбрать место для своего салона был 
исследован город Екатеринбург. 
Исследования проведены в центральном районе и районы с 
новостройками. Были отмечены на карте все предприятия индустрии красоты 
в этих районах.  
Сравним деятельность пяти салонов в Академическом районе: Algebra, 
«Altera Natura», парикмахерская «Аквамарин», парикмахерская «Лаванда», 
Галатея (табл. 2). 
Все салоны и парикмахерские, расположенные в этом районе, находятся 
недалеко друг от друга. Работая с 9:00 и до 20:00, они не представляют 
конкуренции по времени обслуживания.  
Так как арендная плата в этом районе практически одинаковая, то 
затраты за аренду, коммунальные услуги и налоги совпадают. Отличается 
лишь площадь парикмахерских и салонов и те цены, которые каждый из них 
устанавливает на услуги.  
 
Таблица 1 - Список конкурентов в Академическом районе 
№ Название салона Профиль Телефон Адрес Часы работы 
1. Algebra Салон красоты 223-17-56 Рябинина, 19 09:00 – 20:00 
2. Altera Natura Салон красоты 922-614-35-
72 
Анатолия 
Мехренцева, 38 
10:00 – 20:00 
3. Аквамарин Парикмахерская 3-07-76 Краснолесья. 97 10:00-21:00 
 4. Лаванда Парикмахерская 3-28-84 Вильгельма де 
Геннина, 43 
10:00-20:00 
5. Галатея Салон красоты 3-31-31 Рябинина, 31 10:00-20:00 
 
Салоны и парикмахерские, находящиеся в центре города, конкурируют 
между собой. В парикмахерских Аквамарин, Лаванда и Галатея - 
сравнительно низкие и доступные цены, например, средняя цена стрижки в 
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этих парикмахерских равна 700 руб. Материалы при выполнении работ 
используются простые, дешевые, следовательно, и себестоимость услуг 
будет небольшой.  Услуги в этих парикмахерских оказывают опытные 
мастера, но работающие «по-старинке». Здесь не предлагают новых 
современных процедур, таких, которых бы не было в соседнем салоне.  
 
Таблица 2 - Услуги и цены конкурентов 
№ Название 
салона 
 
Парикмахерские услуги 
(руб.) 
 
Маникюр 
(рублей) 
 
Педикюр 
(рублей) 
  стрижка окраска   
1. Algebra 900,00 1400,00 600,00 1500,00 
2. Altera Natura 700,00 1100,00 450,00 750,00 
3. Аквамарин 500,00 950,00 450,00 650,00 
4. Лаванда 400,00 750,00 450,00 650,00 
5. Галатея 750,00 1500,00 650,00 950,00 
 
Наоборот дело обстоит в салонах Algebra и Altera Natura, в которых 
представлены эксклюзивные услуги по высоким ценам. Но не только 
единичные, новые услуги являются здесь дорогостоящими, и стандартные 
стрижки, окраски, маникюр стоят значительно выше. Это объясняется тем, 
что себестоимость услуг высокая в результате использования в работе 
средств известных мировых марок, брендов. А также высокой 
квалификацией мастеров, работающих в салонах Algebra и Altera Natura.  
Следовательно, при расположении парикмахерских и салонов в одном 
районе города, недалеко друг от друга, их деятельность и предлагаемые 
услуги направлены на разные целевые аудитории. Этим и объясняется 
разница цен, ассортимента, интерьера. 
Рассмотрим салоны красоты, находящиеся в непосредственной близости 
от нашего салона красоты. 
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Под инфраструктурой городского района понимаются характер и 
плотность застройки, наличие зон отдыха и релаксации, транспортное 
сообщение, магистрали и транспортные развязки, развитость предприятий 
сферы торговли, сервиса и досуга, то есть всего, что создает нормальные 
условия для проживания населения и продвижения товаров и услуг. 
Наиболее благоустроены новые жилые районы с современной 
планировкой. Инфраструктура здесь закладывается архитекторами уже на 
стадии разработки генпланов с учетом современных стандартов 
градостроительства. С этой точки зрения, даже не самый престижный и 
удаленный от центра города район может оказаться достаточно выгодным 
для развития салонного бизнеса. А элитные районы и микрорайоны 
настолько хорошо приспособлены для жизни, что жильцы предпочитают 
вовсе не выезжать за пределы, получая на месте все необходимое.  
Окупаются предприятия бизнеса индустрии красоты в новых жилых 
микрорайонах в 1,5-2 раза быстрее. При этом уровень конкуренции в центре 
более высокий. Поэтому местом расположения салона был выбран именно 
этот район.  
Рассмотрим 3 салона: парикмахерская «Ева», студия красоты «The Cat», 
салон красоты «Брусника» (табл. 3). 
 
Таблица 3 - Список конкурентов в «спальном» районе 
№ Название 
салона 
Профиль Телефон Адрес Часы 
работы 
1. Ева Парикмахерская 200-87-78 Вильгельма де 
Геннина, 45 
10:00 – 20:00 
2. The Cat Студия красоты 8 (912) 
629-78-70 
Анатолия 
Мехренцева,46 
10:00 – 20:00 
3. Брусника Салон красоты 204-00-14 Павла Шаманова, 38 10:00 – 20:00 
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Находятся предприятия недалеко друг от друга. В этом районе недалеко 
находится два торговых центра, детский сад и школа. Рядом расположена  
остановка общественного транспорта.  
Цены в салоне «Незабудка» будут отличаться от конкурентов: стрижка 
от 400 рублей, окраска от 450-750 рублей, маникюр от 250 рублей, педикюр 
от 600 рублей. Стоимость некоторых услуг совпадает, других чуть ниже, а 
вот услуги, которые не предлагаются ни одним из перечисленных 
конкурентов, стоят намного дороже и считаются «изюминкой» салона.  
Так, например, предлагаются фотоэпиляция, горячий маникюр, спа-
педикюр с парафинотерапией, обслуживание в стиле «3 в 1», комплекс из 
двух терапий - «Регенерирующий пилинг» + «Интенсивное восстановление». 
Акцент в «Незабудка» ставится на оказании косметологических услуг.  
По рентабельности медицинские косметологические процедуры для 
лица занимают первое место в списке услуг салонов красоты. Второе место 
по рентабельности держат аппаратные процедуры по коррекции фигуры, 
третье – эстетический уход (татуаж, макияж, эпиляция, солярий), следом 
идут парикмахерские услуги. 
 
Таблица 4 - Услуги и цены конкурентов 
№ Название 
салона 
 
Парикмахерские услуги 
(рублей) 
 
Маникюр 
(рублей) 
 
Педикюр 
(рублей) 
  стрижка окраска   
1. Ева 450,00 850,00 470,00 650,00 
2. Брусника 450,00 1000,00 480,00 1000,00 
3. The Cat 1000,00 2000,00 600,00 1800,00 
 
Проведем SWOT-анализ проектируемого салона, чтобы понять 
преимущества, недостатки, угрозы и возможности (табл. 5).  
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Акцент нужно делать на сильных сторонах и делать все возможное, 
чтобы слабые стороны стали сильными. 
 
Таблица 5 – SWOT-анализ Салона красоты «Незабудка» 
Strengths – сильные стороны Weaknesses - слабые стороны 
Уникальные, новые процедуры 
(мезотерапия, стоунтерапия и др.) 
Хороший подъезд к салону красоты 
Низкие цены на массовые услуги  
Высокая квалификация сотрудников 
Хорошее оснащение оборудованием 
Удобные часы работы 
Дисконтные, накопительные карты, система 
скидок 
Не насыщенный ассортимент по сравнению 
с конкурентами 
Нет собственного сайта 
Варьирование прибыли в зависимости от 
неценовых факторов (сезонность и др.) 
Создание нового предприятия влечет 
меньший поток клиентов в районе, где 
расположен салон 
 
Opportunities – возможности Threats – угрозы 
Расширение ассортимента 
Увеличения количества потенциальных 
клиентов за счет внедрения новых услуг 
Увеличение доли рынка 
Улучшение навыков администраторов 
Улучшение рекламной компании 
Увеличение доли рынка основных 
конкурентов 
Уменьшение цен на услуги у конкурентов 
Появление новых конкурентов в зоне 
действия нашего салона красоты 
Потеря клиентов 
Спад спроса из-за кризиса 
 
Таким образом, строительство салона в Академическом районе г. 
Екатеринбурга, в условиях слабой конкуренции является наиболее 
выгодным. По отношению к существующим конкурентам выбрана удобная 
ценовая политика,  как для предприятия, так и для потребителей.  
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III. План маркетинга 
 
Для оценки макросреды и анализа общих тенденций салону красоты 
достаточно ограничиться исследованием рынка: регулярно просматривать 
журналы, газеты, Интернет-сайты, быть в курсе новостей, посещать 
выставки. Это даст информацию о состоянии рынка, развитии аналогичных 
услуг или схожих услуг. 
Основные же действия будут направлены в микромаркетинг: анализ 
ближайших конкурентов, потенциальных клиентов, разработка ассортимента 
услуг и выбор ценовой политики, подбор поставщиков, реклама. Такие 
мероприятия можно провести самостоятельно либо поручить 
консалтинговым компаниям на маркетинговых исследованиях в сфере 
салонного бизнеса.         
Вначале своего пути мало кто из предпринимателей имел элементарное 
маркетинговое образование, а если и имел, то почему-то стеснялся 
использовать свой опыт. На данном этапе развития рынка, применение 
основных маркетинговых принципов становится данностью. Применение 4P-
маркетинга позволяет увеличить показатели данного сегмента рынка в 
среднем с 18,5% до 28%. 
Ассортимент предоставляемых услуг. Салон красоты «Незабудка» 
предлагает полный перечень услуг, таких как массаж, наращивание волос, 
spa, макияж, наращивание ногтей, маникюр, эпиляция, косметология, дизайн 
ногтей, педикюр, фотоэпиляция, мезотерапия, наращивание ресниц, пилинг, 
антицеллюлитный массаж, обертывание, LPG, свадебный макиж, 
гидроколонотерапия, перманентный макияж, горячие ножницы, коррекция 
фигуры, лечебный массаж, парикмахерские услуги, стрижка горячими 
ножницами, фотоомоложение, аппаратный педикюр, коррекция ногтей, 
обслуживание в стиле «3 в 1», комплекс из двух терапий - «Регенерирующий 
пилинг» + «Интенсивное восстановление». 
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Представлен очень широкий перечень услуг и что самое важное – 
предлагаются совершенно новые, не встречающиеся в других салонах 
услуги. 
 «Уникальной», то есть отличной от всех тех, что можно встретить в 
других местах, услугу зачастую делает ее название и те особенности, с 
которыми она преподносится клиентам. Создавая новую услугу, мы 
постараемся дать ей привлекательное название. Кроме того, сделать все 
возможное для того, чтобы абсолютно каждый мастер умел грамотно 
продавать ее, описывая достоинства и преимущества.  
В нашем салоне будет предлагаться эксклюзивная услуга - 
обслуживание в стиле «3 в 1»: одновременно будут работать 3 специалиста: 
мастер по маникюру, визажист, парикмахер (либо другие вариации 
нескольких мастеров). Необходимость введения этой услуги возникла 
потому что в современном мире все спешат и не успевают получить хотя бы 
одну услугу в полном объеме. В нашем случае, клиенты смогут получить 
несколько услуг не только быстро, но и качественно. 
Ценообразование. Разрабатывая ценовую политику, принимаем во 
внимание направленность салона 
Ценовая политика салона исходит из четырех основных моментов: 
 стоимости сырья и материалов; 
 расходов на оплату труда и покрытие производственных издержек; 
 величины предполагаемой прибыли; 
 условий конкуренции. 
Наиболее популярный способ составить прейскурант нового салона – 
скопировать его у конкурентов. В современной экономике действует 
рыночный механизм ценообразования. Его суть заключается в том, чтобы 
установить такую цену на услуги, которая устроила бы и клиента, и 
предприятие. В салоне «Незабудка» предполагается продажа новых 
дефицитных услуг по завышенным ценам с их последующим постепенным 
снижением. Это применяется для продажи прогрессивных услуг-новинок, 
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которые вначале оказывают единичные салоны. По мере того как услуга 
получает распространение, и становиться массовой, цену снижают.  
Вторая ценовая политика, применяемая в салоне – средних цен. Это 
наиболее распространенная стратегия, которая строится в расчете на 
получение средней нормы прибыли на вложенный капитал. 
Ценовая стратегия периодической скидки базируется на особенностях 
спроса различных категорий покупателей. 
Цены на основные массовые услуги в салоне планируются ниже, чем у 
конкурентов. Так, к примеру, мужская модельная стрижка в салоне 
«Незабудка»  будет стоить 350 рублей, у конкурентов: парикмахерская 
«Брусника» - 400 рублей, салон «The Cat» -  450 рублей. Экономия за счет 
того, что салон только начинает работать и небольшое количество персонала 
позволит понизить цены на предоставляемые услуги, помимо этого многие 
салоны накручивают цену из-за известности и к ним идут только потому, что 
много лет знают этот салон. Эта выбранная стратегия предполагает продажу 
услуг по первоначально низким ценам, а затем повышение цен по мере 
завоевания рынка.  
Цены на услуги маникюра совпадают с некоторыми салонами. Так в 
салоне «Незабудка» обрезной маникюр стоит 300 рублей, в парикмахерской 
«Ева» - 450 рублей, в салоне «Брусника» - 480 рублей, салон красоты «The 
Cat» - 600 рублей. 
Рассмотрим затраты на материалы при оказании услуги в табл. 6.  
          
Таблица 6 - Расчет себестоимости вечерней женской стрижки  
(средняя длина) 
№ 
п/п 
Наименование 
сырья и 
материалов 
Единица 
измерения 
Норма 
расхода 
Цена, 
руб. 
Сумма, 
руб. 
1 Шампунь CUREX 
Classic для 
ежедневного 
1000 мл 30 мл 310 9.3 
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применения 
2 Бальзам CUREX 
Classic для 
ежедневного 
применения 
1000 мл 25 мл 310 7.7 
3 Жидкий шелк 
Estel Curex 
Brilliance 
100 мл 5 мл 310 15.5 
4 Бриллиантовый 
блеск для волос 
AIREX 
300 мл 30 мл 265 26.5 
5 Лак для волос 
AIREX 
(экстрасильная 
фиксация) 
385 мл 30 мл 250 19.2 
6 Невидимки 50 мм 
прямые, черные 
25 шт 10 шт 45 18 
7 Шпильки 45мм 
волна, черные 
50 шт 15 шт 110 33 
8 Искусственный 
валик 
1 шт 1 шт 120 120 
Итого: 248,4 
 
Рассчитаем заработную плату мастера на выполнение данной услуги. 
 
Таблица 7 - Расчет ставки парикмахера  
Зп Зарплата в месяц руб. 25 000 
12 Кол-во месяцев в году мес. 12 
Фпл Кол-во рабочих дней в году дн. 226 
Тсм Продолжительность смены ч. 8 
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Таблица 8 - Калькуляция на единицу продукции 
№ 
статьи 
Наименование калькуляций статей Сумма 
затрат, руб. 
1 Стоимость основных и вспомогательных материалов 248,4 
2 Основная зарплата мастера 331,86 
3 Зарплата дополнительная 19,91 
5 Страховые взносы во внебюджетные фонды 106,23 
6 Прочие расходы 23,23 
8 Общепроизводственные расходы 199,11 
9 Общехозяйственные расходы 66,37 
10 Расчет коммерческих расходов 29,86 
11 Налог на добавленную стоимость 276,84 
12 Расчет прибыли 512,67 
 Итого: 1 814,48 
 
Ниже приведены расчеты: 
Тч=Зп*12\(Фпл*tсм)(руб.\ч.) 
Тч=25000*12\(226*8)=165,93 руб.\ч. 
Расчет основной зарплаты мастера: 
Зо=Тч*t(руб.) 
Зо=165*2ч=331,86 руб. 
Расчет дополнительной заработной платы: 
Зд=Зо:100*6%(руб.) 
Зд=331,86:100*6%=19,91 руб. 
Расчет комплексной зарплаты: 
Зк=Зо+Зд(руб.) 
Зк=331,86+19,91=351,77 руб. 
Расчет обязательных платежей (страховые взносы во внебюджетные 
фонды): 
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Н=Зк*30,2%(руб.) 
Н=351,77:100*30,2%=106,23 руб. 
Расчет прочих расходов: 
Рпр=Зо:100*7(руб.) 
Рпр=331,86:100*7=23,23 руб. 
Расчет производственной себестоимости: 
Спр=Ст1+Ст2+Ст3+Ст5+Ст6 (руб.)  
Спр=248,4+331,86+19,91+106,23+23,23=730 руб. 
Расчет общепроизводственных расходов: 
Робщ.хоз=Зо:100*60%(руб.) 
Робщ.хоз=331,86:100*60=199,11 руб. 
Расчет общехозяйственных расходов: 
Робщ.хоз=Зо:100*20%(руб.) 
Робщ.хоз=331,86:100*20%=66,37 руб. 
Расчет общепроизводственной себестоимости: 
Собщ.пр=Ст7+Ст8+Ст9(руб.) 
Собщ.пр=730+199,11+66,37=995,48руб. 
Расчет коммерческих расходов: 
Рк=Собщ.пр:100*3% 
Рк=995,48:100*3%=29,86руб. 
Полная себестоимость: 
Сп=Ст10+Ст11(руб.) 
Сп=995,48+29,86=1025,34 руб. 
Расчет прибыли: 
П=Сп:100*50%(руб.) 
П=1025,34:100*50%=512,67руб. 
Расчет цены предприятия: 
Ц1=Сп+П(руб.) 
Ц1=1025,34+512,67=1538,01 руб. 
Налог на добавленною стоимость: 
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НДС=Ц1:100*18%(руб.) 
НДС=1538,01:100*18%=276,84 руб. 
Расчет цены на добавленную стоимость: 
Ц=Ц1+НДС(руб.) 
Ц=1538,01+276,84=1814,85 руб. 
Рентабельность: 
Р=П:Собщ.пр*100%(%) 
Р=512,67: 995,48*100%=50% 
Прибыль = Цена – Расходы (расходные материалы, зарплата персонала и 
отчисления в ФСС, амортизация помещения и оборудования). 
Прибыль за услугу вечерней женской стрижки составит = 2000 – 
1 814,48 = 185,52 руб. 
В салоне красоты «Незабудка» предполагается использовать разные 
акции и предлагать существенные скидки. Плюс к этому вводится система 
собственных дисконтных карт.  
Акции. Например, праздничные: день рождения, Новый год, 23 февраля, 
8 марта и т. д. - скидка 10% на все услуги в течение недели до и после 
праздника.  
Для салона красоты реклама – это основной инструмент привлечения и 
удержания клиентов. Предприятию сферы услуг необходимо ярко заявить и 
регулярно напоминать о себе. Вопросы рекламы и продвижения в 
 рассматриваемом проекте можно разделить на две категории: 
непосредственная реклама, направленная на то, чтобы привлечь посетителя, 
и имиджевые расходы для того, чтобы сформировать у клиентов комплекс 
положительных эмоций от посещения заведения. 
 Для начала необходимо оформить вывеску, которая будет сообщать о 
салоне прохожим. Учитывая планируемое расположение, это даст достаточно 
хороший эффект, т. к. мимо заведения будут пролегать стандартные дороги 
жителей квартала - в магазин, детский сад, парк, к остановке и др.             
28 
 
 Поскольку главными посетителями салона станут жители окрестных 
зданий, то нет необходимости заниматься широкомасштабной рекламной 
деятельностью. Достаточно периодически организовывать доставку 
рекламных материалов  (листовка формата А-5 с гарантией 5% скидки 
предъявителю). 
Салон красоты «Незабудка» будет использовать несколько видов 
рекламы для продвижения услуг на рынок: 
1.  Печатная реклама – размещение статьи в газете «Городские вести». 
Разработка и использование собственных буклетов, листовок, календарей, 
визиток. 
Наружная реклама – вывеска, баннеры, растяжки по улицам: 
Кранолесья, П. Шаманова, А. Мехренцева, Колокольная, т. к. по этим улицам 
чаще всего ездят автовладельцы и гуляют жители района. 
Реклама на радио – объявление на радио «Пилот». 
Реклама на телевидении – телеканал «4».  
Идея рекламы состоит в том, чтобы представить на рынке новый салон 
красоты. Прорекламировать потребителям новые услуги и персонал с 
высоким уровнем мастерства и профессионализма. 
Поставщики.  Во многих салонах и парикмахерских нет единой 
политики в выборе поставщиков. Каждая смена, а иногда и мастер работают 
на том, что они могут себе позволить. Такая картина характерна для салонов 
эконом и среднего класса. Хозяева зачастую не являются профессионалами в 
салонном бизнесе и отдают инициативу закупок мастерам, принимают на 
работу специалистов «со своей косметикой», а иногда и просто сдают в 
аренду рабочие места. 
В салоне «Незабудка» будет использоваться только качественная 
косметика известных мировых марок. Для каждого вида услуг 
(парикмахерские, косметические и т.д.) выбрана своя линия косметики.  
Наш салон будет работать с такими поставщиками оборудования, 
косметики и расходных материалов как ООО «Бьюти Концепт Про», 
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компания «Элит Галанд». Все офисы компаний поставщиков расположены в 
г. Екатеринбург. 
Оптовая фирма «Элит-Галанд» занимается поставками оригинальной 
элитной косметики и парфюмерии ведущих мировых торговых марок в 
регионы России и страны СНГ. В ассортименте широко представлена 
элитная косметика (помада, блеск, пудра, румяна, тени, карандаши, тушь, 
кремы, тоники, лосьоны, дезодоранты, банная линия) и парфюмерия 
(туалетная вода, духи, одеколоны) от известных брендов Франции, США, 
Германии, Италии, Японии и других стран.  
ООО «Бьюти Концепт Про»  предлагает профессиональную косметику 
Schwarzkopf Professional, Londa, Color Express; материалы для наращивания 
волос и афроплетения, инструмента и оборудования для салонов. 
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IV. Организационный план 
 
Режим рабочего времени - это период времени, в течение которого 
работник осуществляет свою трудовую функцию. Виды режима рабочего 
времени: 
1. По продолжительности рабочей недели: 
 пятидневная с двумя выходными днями; 
 шестидневная с одним выходным днём; 
 рабочая неделя с предоставлением выходных дней по скользящему 
графику. 
2. Работа с ненормированным рабочим днём. 
3. Работа в режиме гибкого рабочего времени. 
4. Сменная работа, то есть работа в две-три-четыре смены в случаях 
непрерывности производственного процесса. 
Режим отдыха - это время, в течение которого работник свободен от 
исполнения своих трудовых обязанностей и которое он может использовать 
по своему усмотрению. 
В салоне  «Незабудка»  режим работы:  
7 дней в неделю с 9.00 – 21.00, в праздники и в выходные. Работа 
осуществляется в режиме гибкого рабочего времени, но так же рабочая 
неделя с предоставлением выходных дней по скользящему графику. Мастера 
работают 2/2.   
Охрана труда представляет собой совокупность мероприятий и средств, 
с помощью которых обеспечивается безопасность работы (труда) человека. 
Таким образом, безопасность работы является целью охраны труда. 
Безопасность труда – это такое состояние условий труда, когда с 
определенной вероятностью исключается воздействие на человека опасных и 
вредных производственных факторов. 
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Опасные производственные факторы – это факторы, действие которых 
на работающих приводит в определённых условиях к травме или ухудшению 
здоровья (движущиеся машины и механизмы, электрические цепи, 
повышенный уровень статического электричества, повышенная или 
пониженная температура окружающей среды и др.). 
Вредные производственные факторы – это факторы, воздействие 
которых на работающих в определенных условиях приводит к заболеваниям 
или снижению работоспособности (повышенная запыленность в рабочей 
зоне, повышенный уровень шума и вибрации, недостаточная освещённость и 
др.). 
Обеспечение безопасности труда (работы) осуществляется путём 
соблюдения совокупности организационных, гигиенических, санитарно-
технических мероприятий и средств, предусмотренных производственной 
санитарией, техникой безопасности, а также комплекса мероприятий и 
средств, предусматриваемых пожарной безопасностью. 
Подбор персонала в сфере красоты и здоровья – один из определяющих. 
Залог успеха работы салона при той позиции, которую он пытается занять, - 
это личный контакт с клиентами. Естественно, мастера, которые 
предоставляют услуги, должны быть профессионалами и иметь 
материальную заинтересованность за доброе отношение с посетителями. Для 
этого всем сотрудникам и  профессионалам предлагается установить 
дифференцированную оплату, по форме: оклад + 20% от заплаченных 
клиентом денег. 
Для того, чтобы поддерживать своё мастерство на высоком уровне, 
мастер должен посещать семинары, курсы, конференции и быть 
объективным, хотя это трудно дается людям с артистическим 
темпераментом, какими должны быть мастера. В каком бы салоне ни работал 
мастер, немаловажным фактором в приобретении клиентуры являются его 
личные качества. Мастеру нужно быть жизнерадостным, дружелюбным, 
общительным и хорошо выглядеть.  
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В салоне «Незабудка» будут работать мастера профессионалы, которые 
постоянно будут принимать участие в конкурсах парикмахерского искусства 
и маникюра. Эти конкурсы важны для профессионального роста и 
расширения кругозора. Кроме того, для салонов престижно наличие 
конкурсных мастеров (своего рода особой уважаемой касты 
профессионалов), привлекающих клиентов. Интерес представляет тот мастер, 
который постоянно растет и совершенствуется профессионально: только в 
этом случае специалист интересен клиенту. 
Рассчитаем заработную плату персонала, чтобы сделать такой расчет 
необходимо  распределить персонал по квалификационным и персональным 
категориям, от которых зависит размер оплаты одного работника, а также 
установить соотношение в оплате труда работников разных категорий, задать 
минимальный или средний уровень оплаты труда одного работника, 
соответствующего реальным условиям на данный момент времени, когда 
разрабатывается бизнес-план. 
 
Таблица 9 – Расчет заработной платы 
Должность Количество Заработная плата с 
возможной премией 
и отчислениями во 
внебюджетные 
фонды 
Итого, руб. 
Директор 1 30 000 30 000 
Бухгалтер 1 24 000 24 000 
Администратор 2 20 000 40 000 
Парикмахер 2 25 000 50 000 
Косметолог 2 25 000 50 000 
Мастер по 
маникюру 
2 23 000 46 000 
Уборщица 2 10 000 20 000 
Итого 12 157 000 260 000 
 
Расчет фонда заработный платы был рассчитан на один месяц. Затраты 
на заработную плату составят 260 000 руб./ мес. 
Средняя заработная плата по организации составит 21 670 руб./мес. 
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Так показатели заработной платы выше прожиточного минимума и  
сумма заработной платы основных работников соответствует средней по 
городу. 
Следовательно, предприятие имеет резервы на оплату труда, 
социальных гарантий и обеспечения финансовой стабильности персонала. А 
это значит, что и текучести кадров в организации в связи с маленькой 
заработной платой или ее задержкой не будет. 
Отчисления во внебюджетные фонды формируют внебюджетные 
фонды: пенсионный, государственного социального страхования, 
медицинский. 
Согласно Федеральному закону от 24.07.2009 г. № 212-ФЗ «О страховых 
взносах в ПФР, ФСС, ФОМС» (ред. от 13.07.2015 г.), ст. 58.2.:  в 2015 - 2017 
годах для плательщиков страховых взносов, указанных в пункте 1 части 1 
статьи 5  Федерального закона, за исключением плательщиков страховых 
взносов, для которых статьями 58, 58.1, 58.4 и 58.5 настоящего Федерального 
закона установлены пониженные тарифы страховых взносов, применяются 
следующие тарифы страховых взносов: 
1) Пенсионный фонд Российской Федерации: 
22,0 % в пределах установленной предельной величины базы для 
начисления страховых взносов на обязательное пенсионное страхование; 
2) Фонд социального страхования Российской Федерации - 2,9 % в 
пределах установленной предельной величины базы для начисления 
страховых взносов на обязательное социальное страхование на случай 
временной нетрудоспособности и в связи с материнством; 
3) Федеральный фонд обязательного медицинского страхования - 5,1 %. 
Следовательно, отчисления во внебюджетные фонды салона красоты 
«Незабудка» составят 30 %.  
Размер уставного капитала: 10 000 руб. 
Предмет деятельности – оказание услуг по уходу за волосами, кожей, 
ногтями. 
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Основная цель – получение прибыли. 
Вид деятельности согласно ОКВЭД – 93.02. Предоставление услуг 
парикмахерскими и салонами красоты: мытье волос, подравнивание и 
стрижка, укладка, окрашивание, подкрашивание, завивка, распрямление 
волос и аналогичные работы, выполняемые для мужчин и женщин, а также 
бритье и подравнивание бород, косметический массаж лица, маникюр, 
педикюр, макияж и т.п. 
Каждое вновь созданное предприятие подлежит государственной 
регистрации. С момента государственной регистрации предприятие 
считается созданным и, в соответствии со ст. 5 Государственного Кодекса 
РФ, приобретает статус юридического лица. 
Для государственной регистрации необходимо подготовить следующие 
документы: 
 заявление о государственной регистрации физического лица в 
качестве индивидуального предпринимателя (форма № Р21001); 
 копия российского паспорта; 
 квитанция об уплате госпошлины в размере 800 руб.  
Важным условием функционирования является лицензирование его 
деятельности. Оно осуществляется в соответствии с Федеральным законом от 
04 мая 2011 г. № 99-ФЗ «О  лицензировании отдельных видов деятельности»  
(ред. от 13.07.2015 г.). 
Выбрана форма собственности – индивидуальное предприятие, так как:  
малому предприятию трудно конкурировать с крупным производством, а 
необходимо находить свою нишу, где все преимущества малого бизнеса 
могут быть максимально эффективно использованы, а также желание 
обеспечить себе стабильную финансовую независимость. 
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V. Производственный план 
 
Одной из ключевых задач при создании салона являются подбор, 
приспособление, оборудование и оснащение помещения. Именно 
недвижимость и технологическое оборудование составляют основную 
материально-техническую базу предприятия сферы услуг, определяют его 
ликвидность. А финансовые вложения в приобретение – это львиная доля 
инвестиционного пакета. 
Стоимость оборудования отражается в таблице 10. 
 
Таблица 10 – Стоимость оборудования 
Наименование Количество Цена, ед. /руб. Итого, руб. 
Вывеска 1 10 000 15 000 
Стойка 
администратора 
1 10 000 10 000 
Диван 1 12 000 12 000 
Кресло 1 5 000 5 000 
Журнальный столик 1 2 000 2 000 
Вешалка для одежды 1 1 000 1 000 
Телевизор 1 12 000 12 000 
Компьютер 1 15 000 15 000 
Парикмахерский зал 
Мойка 1 11 000 11 000 
Кресло взрослое 2 3 800 7 600 
Кресло детское 1 1 450 1 450 
Тележка 2 2 000 4 000 
Зеркало 2 4 500 9 000 
Сушуар 1 5 500 5 500 
Климазон 1 7 000 7 000 
Маникюрный зал 
Стол 1 5 000 5 000 
Кресло 1 3 000 3 000 
Стерилизатор 1 3 500 3 500 
Массажный кабинет  
Кушетка 1 10 000 10 000 
Стол 1 3 000 3 000 
Прочая мебель  10 000 10 000 
Косметологический кабинет  
Кушетка 1 10 000 10 000 
Комбайн 1 60 000 60 000 
Стерилизатор 1 3 500 3 500 
Стул 1 2 000 2 000 
Итого 227 550 
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Итак, всего на покупку нужного оборудования (в минимальном 
количестве) понадобится 227 500 рублей. У каждого мастера имеется свой 
набор инструментов. С этим комплектом он и появляется на своем рабочем 
месте. При необходимости будут приобретены недостающие инструменты. 
На приобретение формы персоналу потребуется 42 000 руб. 
Расчет стоимости основных материалов производится исходя из 
фактического расхода и рыночной стоимости в таблице 11. 
 
Таблица 11 - Сумма материальных затрат (оборотного капитала), месяц 
Наименование затрат Цена, руб. 
Единицы Количество 
шт. 
Общая 
Парикмахерский зал 
1.Шампунь для 
глубокого очищения 
1250мл 
825,00 1 825,00 
2.Восстанавливающий 
шампунь 250мл 
232,00 1 232,00 
3.Гель для укладки 
150мл 
232,00              2 
 
464,00 
4. Восстанавливающая 
маска 200мл 
311,00 1 311,00 
5. Лосьон от перхоти 
100 мл 
325,00 1 325,00 
6. Маска, сохраняющая 
цвет 200мл 
311,00 1 311,00 
7. Спрей легкий объем 
200мл 
347,00 2 694,00 
8. Средство для 
кончиков волос 75мл 
174,00 2 348,00 
9. Сыворотка для 
гладкости волос  
498,00 1 498,00 
10. Лак для волос 
нормальной фиксации 
300 мл 
181,00 2 362,00 
11. Пена для укладки 
нормальной фиксации 
300 мл 
170,00 2 340,00 
13.Воск твердый для 
волос сильной 
фиксации 100 мл 
181,00 2 362,00 
14. 2-фазная химическая 
завивка Schwarzkopf 
221,00 1 221,00 
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15. Палитра краска для 
волос Schwarzkopf 
153,00 23 3519,00 
16. Полотенца 150,00 10 1500,00 
Маникюрный и педикюрный зал 
17. Палитра лаков 95,00 50 4750,00 
18. Жидкость для 
снятия лака 1000 мл 
230,00 1 230,00 
19.Пилочки  20,00 2 40,00 
20,Палировщик 40,00 1 40,00 
21.Средство для 
удаления кутикулы 15 
мл 
150,00 1 150,00 
22.Массажный крем для 
рук с коллагеном 250 мл 
140,00 1 140,00 
23. Пилка-массажер для 
педикюра 
230,00 1 230,00 
24. Станок для 
педикюра 
150,00 1 150,00 
25. Лезвия для 
педикюра 
40,00 1 40,00 
26.Скраб для ног 250 мл 130,00 1 130,00 
27. Крем для ног 150 мл 230,00 1 230,00 
28. Полотенца 150,0 5 750,00 
29. Салфетки тканевые 30,00 5 150,00 
30. Ватные диски 30,00 3 90,00 
Косметический кабинет 
31.Косметическое 
молочко 250 мл 
230,00 1 230,00 
32.  Тоник для лица 
150мл 
252,00 1 252,00 
33. Лосьон 
тонизирующий 250 мл 
230,00 1 230,00 
34. Крем гидроль для 
сухой кожи 250 мл 
260,00 1 260,00 
35. Крем с мумиё для 
жирной кожи 250 мл 
250,00 1 250,00 
36.Крем имидж для 
нормальной кожи 250 
мл 
245,00 1 245,00 
37. Маска водорослевая 
с хитозаном 450 мл 
340,00 1 340,00 
38.Маска с грязями 
мертвого моря 
310,00 1 310,00 
39. Маска 
пластифицирующая 
450,00 1 450,00 
40. Гель вокруг глаз  350,00 1 350,00 
41. Массажный крем 
250 мл 
215,00 1 215,00 
42. Массажное масло 
200 мл 
362,00 1 362,00 
43. Грязи мертвого моря 369,2 1 369,2 
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44. Водоросли для 
обертывания 
240,00 1 240,00 
ИТОГО: 21 535,2 
 
Таким образом, ежемесячно на материалы потребуется 21 535,2 руб. 
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VI. Финансовый план  
 
Прежде всего, предстоит позаботиться об источниках пополнения 
денежных ресурсов. Помимо вложенного первоначального капитала можно 
рассчитывать на денежные поступления от продажи услуг салона.  
Расходы. На основании запланированного объема реализации 
необходимо рассчитывать величину предстоящих расходов.  Но еще важнее 
определить какова будет прибыль в конце года. Для того  чтобы получить 
представление о величине предстоящих расходов, важно рассчитать 
показатель себестоимости продаж. 
Издержки освоения новой продукции. Необходимо четко определить 
инвестиции и производственные издержки, учитывая, что прибыльность 
проекта будет, в конечном счете, зависеть от их размеров, структуры и 
графика осуществления. 
Инвестиции и основные элементы производственных издержек сводятся 
в  финансовом плане  с тем, чтобы рассчитать общие инвестиционные 
затраты и определить финансовую и экономическую рентабельность проекта. 
При сведении воедино суммы инвестиций и производственных издержек 
особое внимание следует обратить на график их осуществления, поскольку 
эти сроки оказывают влияние на движение наличностей при реализации 
проекта и его норму прибыли. Планирование инвестиций и 
производственных издержек следует осуществлять на годичной основе с 
учетом результатов анализа движения наличности. 
Накладные расходы. Расходы на содержание и эксплуатацию 
оборудования (РСЭО). Расчет затрат, связанный с содержанием и 
эксплуатацией оборудования, транспортных средств, выполняются 
укрепленным методом. Расчёт сведен в таблице 11. 
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Таблица 12 – Смета расходов на содержание и эксплуатацию оборудования, 
месяц 
Статьи расходов Сумма, руб. 
1. Содержание и эксплуатация оборудования 18 962,5 
2. Аренда 14 600,0 
3. Заработная плата 260 000,0 
4. Материалы 21 535,2 
5. Амортизация 1 896,25 
Итого: 316 993,95 
 
Сведем калькуляцию себестоимости услуг в таблице 13. 
 
Таблица 13 - Калькуляция себестоимости услуги, год 
Статьи затрат Сумма за месяц, руб. Сумма за год, руб. 
1. Материальные затраты 21 535,2 258 422,4 
2. Фонд оплаты труда с 
отчислениями во внебюджетные 
фонды 
260 000,0 3 120 000,0 
5. Амортизационные отчисления 22 755,0 273 060,0 
6. Непроизводственные расходы 
(аренда) 
14 600,0 175 200,0 
Полная себестоимость 318 890,2 3 826 682,4 
 
Расчет дохода от реализации услуги. 
Д = Ц * Q 
Д – доход от реализации, руб. 
Ц – цена единицы услуги, руб. 
Цену на услуги можно рассчитать с помощью формулы: 
Ц = С ед. * (1 + Нс/100), где 
Нс – надбавка к себестоимости, % 
Ц = 1 814,48 * (1+ 40/100)  = 2 540,27 руб. 
 
Сумма дохода от реализации услуг в первый год отражена в таблице 14. 
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Таблица 14 - Цены на услуги в первый год 
Наименование услуги Цена, руб. Кол-во, 
шт./год 
Доход в месяц, 
руб. 
Доход в год, 
руб. 
Вечерняя прическа 2 600 600 130 000 1 560 000 
Маникюр 300 1 825 45 625 547 500 
Массаж 560 1 095 51 100 613 200 
Косметологическая 
процедура 
1 200 730 73 000 876 000 
 
Спрогнозируем доходы от реализации услуг и затраты на последующие 
3 года в табл. 15.  С учетом изменения ситуации на рынке,  темпов инфляции, 
расширения салона и увеличение разнообразия услуг, будем считать, что 
каждый год доходы будут увеличиваться на 10 %, а затраты, с учетом 
рационального управления салоном будут увеличиваться на 5 %. 
 
Таблица 15 – Доходы и затраты в течение 3 последующих лет 
Наименование 2017 г. 2018 г. 2019 г. 
Доходы 
3 596 700,0 4 316 040,0 4 747 644,0 
Затраты 
3 826 682,4 3 746 673,0 3 934 006,65 
 
Основные технико-экономические показатели (ТЭП) проекта за 2016 г. 
сведены в таблице 16. 
 
Таблица 16 - Основные технико-экономические показатели за 2017 год  
Наименование показателей Единицы измерения Значение показателей 
1. Объем производства услуг шт. 4 250,0 
2. Стоимость основных 
производственных фондов 
тыс/руб. 227 550,0 
3. Фондоотдача = Выручка / 
Основные средства 
руб/руб. 15,81 
4. Численность рабочих  чел. 12 
5. Производительность труда руб/чел. 1 000,0 
6. Среднемесячная зар. плата одного руб. 21 670,0 
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рабочего 
7. Фонд оплаты труда с отчислениями 
во внебюджетные фонды 
руб. 3 120 000,0 
8. Себестоимость всех услуг руб. 2 158 020 
9. Себестоимость единицы продукции руб. 507,77 
10. Рентабельность  % 40,6 
11. Общая сумма инвестиций руб. 1 000 000,0 
12. Срок окупаемости год 1,7 
 
Положительную прибыль организация начнет получать только со 
второго года работы, следовательно, 
П2 = Д - Р = 4 316 040 – 3 746 673 = 569 367 руб. 
ЧП год = 569 367 * 12 = 6 832 404 руб. 
Рентабельность = ЧП/В = 6 832 404 / 16 875 000 = 40,6 % 
Ср. окуп.  = Сумма инвестиций / ЧП = 1 000 000 / 569 367 = 1 год 7 
месяцев. 
Точка безубыточности =  FC/(P-AVC) = 318 890,2 / (1200 -  856) = 927 
услуг. 
Формула расчета точки безубыточности в денежном выражении: 
Точка безубыточности = В*Зпост/(В - Зпер) = 16 875 * 318, 9 / (16 875 – 
0,9) = 318  917 руб. 
Используемые инвестиции, в размере 1 000 000 руб. - деньги 
предпринимателя. 
При максимальных затратах в первый год 1 000 000 рублей, оказании 
услуг 4 250 человек за год, при этом чистая прибыль со второго года - 
довольно высокая 6 832 404 рублей в год. Прибыль отражает положительный 
финансовый результат деятельности салона «Незабудка». Поэтому для 
нашего салона имеется перспектива развития. Рентабельность высокая – 
40%. Для салона красоты, который относится к категории малого бизнеса, 
этот показатель довольно высокий, что говорит об его эффективности и 
прибыльности. Срок окупаемости составит 1 год 7 месяцев.  
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VII. Риски и страхование 
 
Риски можно подразделить на четыре основных вида: финансовые, 
коммерческие, производственные и специфические. 
В ходе качественного анализа необходимо выявить и описать вероятные 
риски, свойственные разработанному проекту. Кроме того, необходимо 
установить, на каком непосредственно показателе скажется данный риск и в 
какой степени может ухудшиться данный показатель. 
Возможные источники возникновения рисков на фирме: 
- недостаточная информация о спросе на данный товар/услугу; 
- недостаточный анализ рынка;                                                  
- недооценка конкурентов;                                                          
- падение спроса на данный товар/услугу. 
Результаты качественного анализа рассматриваемого бизнес-плана 
приведены в таблице 17. 
 
Таблица 17 - Качественный анализ рисков бизнес-плана  
Характер риска Последствия Страхование риска 
1.Недостаточная 
информация о спросе на 
данную услугу 
Ухудшение качества 
оказываемых услуг, потеря 
клиентов  
Постоянно информировать 
об услугах, акциях 
2.Недостаточный анализ 
рынка 
Ухудшение качества 
оказываемых услуг, потеря 
клиентов  
Постоянное повышение 
мастерства специалистов 
салона 
3. Недооценка конкурентов Потеря фирмой своей ниши 
на рынке. Потеря клиентов 
Тщательно проводить 
анализ рынка, изучать 
конкурирующие фирмы 
4.Падение спроса на данный 
товар/услугу 
Падение объема 
производства. Снижение 
прибыли фирмы 
Проводить тщательный 
анализ конкурентов, рынка в 
общем объеме, информации 
о ситуации на рынке 
 
В ходе реализации указанного проекта могут возникнуть ситуации, 
приходящие к изменениям в хозяйственно-финансовой деятельности 
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компании. Среди возможных рисков наиболее существенное влияние могут 
оказать: 
 непредвиденное резкое ужесточение системы налогообложения, 
которое повлечет сильное снижение чистой прибыли компании; 
 непредвиденное резкое снижение спроса, которое также повлечет 
снижение прибыли. 
На текущий момент среди существующих внутренних и внешних 
факторов есть два неблагоприятных момента, которые требуют детального 
рассмотрения и анализа, прежде, чем начинать реализацию бизнес-плана: 
 высокий уровень конкуренции; 
 ошибка в распределении средств и экономическом расчете 
окупаемости и доходности бизнеса. 
Очень большую роль в современном бизнесе играет такой метод 
минимизации риска, как страхование. Ресурсы для покрытия потерь 
предпринимательские предприятия питания получают от страховых 
организаций быстрее, чем из любого другого внешнего источника. Следует, 
однако, подчеркнуть, что, если вероятность поступления рискового события 
очень велика, страховые фирмы либо не берутся страховать данный вид 
риска, либо вводят непомерно высокие платы. 
Страхование предпринимательского риска выделено Гражданским 
кодексом Российской Федерации по существу в отдельный вид страховой 
деятельности имущественного страхования, заменив при этом страхование 
финансовых рисков. 
Страхование предпринимательских рисков предусматривает 
обязанности страховщика по страховым выплатам в размере полной или 
частичной компенсации потерь доходов или дополнительных расходов 
страхователя, вызванных такими событиями, как остановка или сокращение 
объема производственной деятельности в результате оговоренных причин; 
банкротство; неисполнение или ненадлежащее исполнение договорных 
обязательств контрагентом страхователя, являющегося кредитором по 
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сделке; понесенные страхователем судебные или какие-либо непредвиденные 
расходы и т.д. 
Учитывая первый фактор риска (конкуренция), второй (недостаточные 
средства на продвижения) может стать фатальным для нового предприятия. 
Чем менее правильной и всеобъемлющей будет маркетинговая стратегия и 
рекламная активность, тем больше затрат потребуется на содержание 
проекта, тем менее прибыльным он будет. 
Страхование будет осуществляться в СК «Екатеринбург», на данный 
момент страхование такой фирмы на год будет стоить 56 400 руб. /год. 
Страхование предпринимательского риска будет осуществляться на 
случай нарушения обязательств контрагентом предпринимателя, либо на 
случай изменения условий деятельности предпринимателя по независящим 
от него причинам. Поскольку здесь имеется в виду систематическая 
деятельность, направленная на извлечение прибыли (ст. 2 ГК РФ), то и 
изменение условий деятельности должно носить регулярный характер. То 
есть по договору страхования предпринимательского риска не может быть 
застрахована, например упущенная выгода из-за случайной единовременной 
утраты груза, а только из-за такого изменения условий, при которых случаи 
утраты груза устойчиво участились. Это, однако, не означает, что по 
договору страхования предпринимательского риска не может быть 
застрахована упущенная выгода из-за единовременной утраты груза в связи с 
нарушением обязательств контрагентами.  
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Заключение 
 
Несмотря на все трудности и проблемы, в сфере частного 
предпринимательства в России заняты уже миллионы людей. Однако бизнес 
– это совершенно особая манера жизни, предполагающая готовность 
предпринимать самостоятельные решения и рисковать. Решив заняться 
бизнесом, предприниматель должен тщательно спланировать его 
организацию. Речь идет о бизнес-планах, с которыми во всем мире принято 
начинать любое коммерческое предприятие. В условиях рынка подобные 
планы необходимы всем: консалтинговым фирмам, банкирам и 
потребителям-инвесторам, сотрудникам фирм, желающим оценить свои 
перспективы и задачи, и , прежде всего, самому предпринимателю, который 
должен тщательно проанализировать свои идеи, проверить их 
реалистичность. 
Будущий предприниматель должен быть компетентным в той области 
деятельности, в которой он намеревается создать собственное дело. Для 
выбора карьеры в малом бизнесе необходимо провести четкий анализ своих 
качеств, способностей и возможностей. Предприниматель должен уметь 
хорошо рассчитывать предполагаемые последствия риска, сохранять 
предпринимательскую тайну, владеть всей информацией о деятельности 
собственного малого предприятия, потребителях продукции, клиентах, 
поставщиках, конкурентах в особенности. 
Важнейшим пунктом любого бизнес – плана является оценка его 
эффективности и потенциальных рисков при его внедрении. 
Основная идея данной работы является создание нового предприятия 
индустрии красоты. Салон красоты получил название «Незабудка». 
Основная цель предприятия - салон красоты «Незабудка» предполагает 
оказывать услуги населению в уходе за волосами, ногтями, кожей лица, 
телом. 
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Необходимы инвестиции в размере 1 000 000 руб. Срок окупаемости 1 
год 7 месяцев. Экономические расчеты показывают, что предприятие 
является рентабельным – 40 %. 
В процессе выполнения выпускной квалификационной работы были 
достигнуты поставленные задачи. Изучены конкуренты, уровень спроса на 
услуги. Рассчитана окупаемость, рентабельность салона и предполагаемая  
прибыль. Произведена оценка возможных рисков. 
Все цели и задачи, поставленные в ходе подготовки бизнес-плана салона 
красоты «Незабудка», были выполнены. 
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Глоссарий 
 
Понятие Определение понятий Источник 
Бизнес-план  план, программа осуществления 
бизнес-операций, действий фирмы, 
содержащая сведения о фирме, 
товаре, его производстве, рынках 
сбыта, маркетинге, организации 
операций и их эффективности 
Бизнес-план фирмы. 
Комментарий 
методики составления 
/  Д.Н. Акуленок и др. 
- М.: Гном-Пресс, 
2011. - 295 с 
Доля рынка  доля компании в объеме продаж на 
данном рынке. Позволяет оценить 
конкурентные позиции 
производимого/реализуемого ком-
панией товара 
Глущенко Е. В. 
Теория управления - 
М.: Вестник, 2012.-380 
с. 
Инвестиции долгосрочные вложения 
государственного или частного 
капитала в собственной стране или за 
рубежом с целью получения дохода в 
предприятия разных отраслей, 
предпринимательские проекты, 
социально-экономические 
программы, инновационные проекты. 
Дают отдачу через значительный срок 
после вложения 
Комплексный 
экономический анализ 
хозяйственной 
деятельности: учебное 
пособие /  А.И. 
Алексеева  и др. - М.: 
Финансы и 
статистика, 2011. -  
672 с. 
Конкурентная среда  рынок или его сегмент, где 
предприятие ведет борьбу за 
потребителей, поставщиков, 
партнеров и преобладающее положе-
ние на рынке 
Бизнес-план фирмы. 
Комментарий 
методики составления. 
Реальный пример /  
Д.Н. Акуленок и др. - 
М.: Гном-Пресс, 2011. 
- 295 с. 
Конкурентоспособность 
предприятия 
уровень экономического, 
технологического и финансового 
потенциала предприятия, 
обеспечивающего ему 
возможность конкурировать со 
своими соперниками, поставляющими 
на те же рынки аналогичные товары 
или стремящимися проникнуть на 
рынок 
Попов, В.М. Бизнес-
планирование: 
учебник / В.М.Попов, 
С. И.Ляпунов. – М.: 
Финансы и 
статистика, 2012. – 
672с. 
Малое предприятие наиболее дешевый путь к рынку, 
закладывающий глобальные основы 
ресурсосберегающего 
экономического роста в стране 
Бизнес-план фирмы. 
Комментарий 
методики составления. 
Реальный пример /  
Д.Н. Акуленок и др. - 
М.: Гном-Пресс, 2011. 
- 295 с 
Маркетинг организационная функция и 
совокупность процессов создания, 
Глущенко Е. В. 
Теория управления. - 
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продвижения и предоставления 
ценностей покупателям и управления 
взаимоотношениями с ними с 
выгодой для организации 
М.: Вестник, 2012.-380 
с. 
Организационно – 
правовая норма 
предпринимательской 
деятельности 
форма хозяйствующего субъекта, 
фиксирующая способ закрепления и 
использования имущества 
хозяйствующим субъектом и 
вытекающие из этого его правовое 
положение и цели деятельности 
Глущенко Е. В. 
Теория управления. - 
М.: Вестник, 2012.-380 
с. 
Реклама часть маркетинговых коммуникаций, 
в рамках которой производится 
оплаченное известным спонсором 
распространение 
неперсонализированной информации, 
с целью привлечения внимания к 
объекту рекламирования, 
формирование или поддержание 
интереса к нему 
Ларионов, И.К. 
Предпринимательство. 
– М.: Дашков и Ко, 
2014. – 192 с. 
Риск опасность отклонения от 
предполагаемой цели, приводящая к 
возникновению непредвиденных 
потерь прибыли, дохода или 
имущества, денежных средств, других 
ресурсов в связи с неблагоприятными 
обстоятельствами 
Бизнес-план фирмы. 
Комментарий 
методики составления. 
Реальный пример /  
Д.Н. Акуленок и др. - 
М.: Гном-Пресс, 2011. 
- 295 с 
Рынок  совокупность экономических 
отношений, базирующихся на 
регулярных обменных операциях 
между производителями товаров 
(услуг) и потребителями 
Глущенко Е. В. 
Теория управления. - 
М.: Вестник, 2012.-380 
с. 
Учредитель физическое или юридическое лицо, 
которое создает новое предприятие 
или фонд 
Комплексный 
экономический анализ 
хозяйственной 
деятельности: учебное 
пособие /  А.И. 
Алексеева Ю.В. и др. - 
М.: Финансы и 
статистика, 2011. -  
672 с. 
Финансовая 
реализуемость 
инвестиционного 
проекта  
это обеспечение такой структуры 
денежных потоков проекта, при 
которой на каждом шаге расчета 
имеется достаточное количество 
денег для его продолжения 
Комплексный 
экономический анализ 
хозяйственной 
деятельности: учебное 
пособие /  А.И. 
Алексеева и др. - М.: 
Финансы и 
статистика, 2011. -  
672 с. 
Эффективность 
инвестиционного 
проекта  
экономическая категория, 
отражающая соответствие проекта 
целям и интересам участников про-
Бизнес-план фирмы. 
Комментарий 
методики составления  
54 
 
екта /  Д.Н. Акуленок и др. 
- М.: Гном-Пресс, 
2011. - 295 с 
SWOT  анализ метод стратегического планирования, 
заключающийся в выявлении 
факторов внутренней и внешней 
среды организации и разделении их 
на четыре категории: Strengths 
(сильные стороны), Weaknesses 
(слабые стороны) 
Попов, В.М. Бизнес-
планирование: 
учебник. – М.: 
Финансы и 
статистика, 2012. – 
672с. 
 
 
 
 
 
 
